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Indonesia saat ini merupakan salah satu negara dengan pengguna BlackBerry terbanyak. Sekarang 
ini seiring berkembangnya teknologi, banyak pengguna BlackBerry yang mencoba untuk menggunakan 
BlackBerry sebagai media penjualan online yang memberikan kemudahan dalam membantu promosi bidang 
usaha/ peluang bisnis yang dimiliki dengan biaya yang sangat minim. Blackberry memang mempunyai 
keunggulan dibandingkan smartphone lainnya. Pada blackberry, kita dapat melakukan chat atau komunikasi 
yang disebut dengan Blackberry Messanger (BBM), unlimited hanya dengan berlangganan harian, mingguan 
atau bulanan. Selain itu juga di Blackberry bisa di buat grup dimana dalam grup tersebut setiap member bisa 
saling berinteraksi dimana dimanfaatkan untuk menjual barang yang diperdagangkan melalui blackberry. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan pakaian wanita di group blackberry 
messenger dan faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli.  Metode yang digunakan untuk penelitian ini adalah 
metode penelitian deskriptif kuantitatif. Jenis data yang digunakan merupakan data primer. Metode penelitian 
yang digunakan adalah metode acak sederhana. Data diolah dan dianalisis dengan menggunakan bantuan 
aplikasi SPSS. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji validitas, reliabilitas, dan regresi 
linear berganda.  
 




1. Pendahuluan  
 
Solusi pemanfaatan teknologi tepat guna 
adalah berbisnis dengan teknologi yang dimiliki. Di 
dunia internet istilah “bisnis online” atau 
“technopreneur” saat ini sangatlah tidak asing. 
Peluang-peluang positif yang menarik tersebar di 
berbagai website di Internet. Solusi pemanfaatan 
BlackBerry untuk bisnis online yang sangat tepat.  
Blackberry (smartphone) sebagai salah satu 
alat komunikasi yang mendukung sarana komunikasi 
dimana salah satu fasilitas utama Blackberry yaitu 
Group Blackberry Messenger banyak digunakan 
untuk melakukan kegiatan jual beli produk. Berbagai 
macam jualan ataupun produk telah dipromosikan 
melalui salah satu fitur  yang ada pada smartphone 
blackberry tersebut.  
Salah satu yang menjadi promosi utama 
melalui group blackberry messenger adalah pakaian, 
khususnya pakaian wanita yang banyak diminati 
oleh para pengguna smartphone Blackberry. 
Pengguna blackberry wanita umumnya tertarik 
untuk membeli pakaian wanita melalui group 
blackberry messenger karena adanya kemudahan 
dalam bertransaksi, tanpa perlu ke mall atau butik.  
Pakaian merupakan kebutuhan primer manusia. 
Dalam kehidupan sehari-hari, manusia selalu 
mengenakan pakaian dalam setiap aktivitas. Pakaian 
berfungsi untuk menutupi aurat, memberi 
kenyamanan, melindungi  tubuh dari panas atau 
dingin. Sebagai tambahannya, pakaian digunakan 
untuk mempercantik diri.Isi pendahuluan 
mengandung latar belakang, tujuan, identifikasi 
masalah dan metode penelitian, yang dipaparkan 
secara tersirat (implisit).  
Teknik promosi penjualan pakaian wanita ini 
bertujuan untuk menarik perhatian dan 
menumbuhkan minat beli para member dalam Group 
Blackberry messenger yang menjadi sasaran 
promosi penjualan. Minat membeli merupakan rasa 
ketertarikan yang dialami oleh konsumen terhadap 
suatu produk (barang atau jasa) yang dipengaruhi 
oleh sikap di luar konsumen dan di dalam konsumen 
itu sendiri. Jika diulas mengenai timbulnya suatu 
minat, dapat juga dipahami bahwa minat beli 
merupakan pertemuan antara stimulus (pemasaran) 
















Gambar 1. Promosi Penjualan di Grup BBM 
 
Gambar 2. Promosi Penjualan di Grup BBM 
 
Pemasaran (marketing) adalah proses 
penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan 
untuk memberikan informasi  mengenai barang  atau 
jasa dalam kaitannya dengan memuaskan kebutuhan 
dan keinginan manusia.   Komunikasi pemasaran 
adalah salah satu kegiatan pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan atau 
meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan maupun 
produk agar bersedia menerima, membeli, dan setia 
kepada produk yang ditawarkan produsen. Promosi 
penjualan terdiri dari semua kegiatan pemasaran, 
selain penjualan pribadi, iklan dan hubungan 
masyarakat yang merangsang pembelian konsumen 
dan efektivitas dealer. Promosi penjualan biasanya 
merupakan alat jangka pendek yang digunakan 
untuk merangsang peningkatan permintaan 
secepatnya (Lamb, Hair, McDaniel, 2001).  Minat 
beli merupakan kecenderungan yang menetap dalam 
subyek untuk merasa tertarik pada suatu produk 
tertentu (Winkell, 1999). Menurut jurnal yang ditulis 
oleh Triatmanto (2003), mengatakan bahwa promosi 
juga mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen, hal ini dikarenakan promosi menjadi 
sarana pengenal produsen terutama mengenai 
produk-produk dan fasilitas yang dimiliki produsen. 
Selain itu, promosi juga merupakan media 
komunikasi antara produsen dengan konsumen, 
seorang konsumen memutuskan untuk membeli 
apabila mengetahui informasi lengkap yang bisa 
didapat melalui berbagai program promosi. 
Dari beberapa gambar di atas kita dapat melihat 
teknik promosi penjualan pakaian wanita ini 
bertujuan untuk menarik perhatian dan 
menumbuhkan minat beli para member dalam Group 
Blackberry messenger yang menjadi sasaran 
promosi penjualan. Minat membeli merupakan rasa 
ketertarikan yang dialami oleh konsumen terhadap 
suatu produk (barang atau jasa) yang dipengaruhi 
oleh sikap di luar konsumen dan di dalam konsumen 
itu sendiri. 
 
Implementasi Blackberry Sebagai Media 
Komunikasi dan Penjualan Online Strategi 
Informasi 
 
Gambar 3. Promosi Penjualan di Group BBM 
Dalam komunikasi pemasaran, penyampaian 
informasi menjadi aktifitas paling penting. Informasi 
dalam komunikasi disebut juga sebagai pesan 
(message), dalam menyampaikan pesan, pemasar 
harus memperhatikan beberapa hal sebagai berikut : 
 
a. Penyampaian Pesan 
Menurut Machfoedz (2010), bagian terpenting dari 
strategi penyampaian pesan pemasaran adalah 
penetapan cara terbaik untuk mengkomunikasikan 
pokok pesan kepada khalayak sasaran dalam hal ini 
adalah konsumen/pelanggan. 
 
Ada dua faktor yang perlu diperhatikan dalam 
penyampaian pesan (presentasi), yaitu : isi pesan 




harus berorientasi pada produk dan tingkat 
kepedulian konsumen harus terbangun. Hal ini dapat 
dilakukan dengan cara sebagai berikut: 
a. Menyampaikan informasi yang sebenarnya 
tentang produk yang dijual. 
b. Memberikan gambar-gambar produk yang 
inovatif dan menarik konsumen. 
c. Menjawab pertanyaan-pertanyaan 
konsumen tentang produk secara detail. 
d. Meyakinkan konsumen agar dapat 
dipercaya dengan memberikan nomor 
kontak dan email maupun facebook untuk 
kemudahan komunikasi. 
b. Media Penyampaian 
Blackbeery memiliki beberapa fasilitas untuk 
menyampaikan pesan kepada membernya, dapat 
melalui, BBM (Blackberry Messeger), 
menggunakan fasilitasfasilitas ini secara berkala dan 
terencana. 
 
c. Mengatur Penyampaian Pesan 
Mengatur frekuensi penyampaian pesan melalui 
media yang disediakan oleh Blackberry Messeger 
memang harus secara berkala dan terencana, adapun 
cara-caranya adalah sebagai berikut: 
 
• Menyampaikan Judul atau Subyek pesan yang 
menarik 
• Mengirim pesan secara personal kepada 
customer, bukan massal agar tidak dianggap 
sebagai spam 
• Membuat pesan sesingkat dan sejelas mungkin 
• Selalu akhiri dengan kontak 
• Membuat jadwal dan frekuensi pengiriman pesan 
secara berkala 
• Membuat format pemesanan yang tepat 
 
Merancang Promosi 
Promosi dilakukan untuk berkomunikasi dan 
mempengaruhi pelanggan agar dapat menerima 
produk yang dihasilkan . Pemasar dapat merancang 
promosi dengan berbagai cara, seperti periklanan, 
promosi penjualan, publisitas penjualan individu dan 
kemasan yang 
menarik. beberapa cara diantaranya: 
 
a. Promosi Penjualan 
Promosi Penjualan dilakukan dengan cara membuat 
agenda promo khusus dalam masa tertentu secara 
berkala, misalnya menjelang hari raya besar, 
valentine dan tahun baru membuat agenda 
pemasaran dengan memberikan diskon 20% untuk 
produk-produk tertentu dan dalam jumlah pembelian 
tertentu, buy one get one, memberi bonus secara 
langsung berupa pakaian untuk para re-seller online 
maupun offline, mengadakan berbagai acara lomba 
untuk menarik konsumen. 
 
b. Publisitas Penjualan Individu 
Publisitas Penjualan Individu atau Personal Selling 
adalah menjual secara langsung kepada masing-
masing konsumen, ini dapat dilakukan dengan cara 
berkomunikasi langsung dengan konsumen, baik 




c. Kemasan Yang Menarik 
Kemasan produk atau product packing memiliki 
daya tarik tersendiri bagi konsumen, semakin 
menarik kemasan maka konsumen akan semakin 
tertarik untuk mengetahui produk lebih 
lanjut, maka penggantian kemasan secara berkala 




Dengan memanfaatkan Blackberry sebagai media ke 
dalam sistem pemasaran, banyak hal yang dapat 
dilakukan guna meningkatkan efisiensi manajemen 
hubungan pelanggan (customer relationship 
management), hal-hal yang adalah sebagai berikut : 
 
a. Membuat Grup BBM 
Grup digunakan sebagai wadah mensharing produk 
yang akan dijual dan juga untuk komunikasi 
langsung dengan pelanggan. 
Langkah-langkah membuat grup: 
• Mengklik New BBM Grup 
• Mengisi Nama Grup 
• Mengisi Deskripsi 
• Mengklik Create Grup 
 
 
Gambar 4. Membuat Group BBM 
 
 
b. Menambah Member 
 
Setelah membuat grup langkah selanjutnya, 
mengundang teman atau member ke grup. Langkah-
langkahnya sebagai berikut: 
1) Mengklik Invite to BBM Group 




2) Kemudian memilih salah satu cara yaitu: 
    a) menginvite by sending a PIN or email 
    b) menscan a PIN Barcode 




Gambar 5 Member Bisnis Online 
c. Mensharing Gambar Produk 
Setelah menambah member langkah berikutnya 
mensharing gambar produk, langkah-langkahnya: 
• Mengklik picture 
















Gambar 6 Foto Produk Bisnis Online 
 
Dari tabel di bawah ini dengan melihat rata-rata dan 
standar deviasinya, dapat disimpulkan bahwa 
pernyataan yang paling dominan pada pengaruh 
promosi penjualan di group blackberry messenger 
adalah pernyataan no 2,3 dan 5 sedangkan pada 
minat beli mahasiswa pernyataan yang paling 
dominan adalah no 7, 8, dan 9. 
 
    Tabel  1 Rangkuman Promosi dan Minat 
No BUTIR PERNYATAAN Keterangan 
ẋ SD 
 Promosi Penjualan   
1 Saya sering berbelanja 
pakaian melalui online-
shop group blackberry 
3,99 0,759 
messenger. 
2 Pemilik online-shop  tidak 
setiap hari melakukan 
promosi di group 
blackberry messenger  
4,34 0,606 
3 Kesan yang ditunjukkan 
oleh pemilik online-shop 
jujur dalam memberikan 
informasi terhadap 
produk yang ditawarkan 
4,10 0,541 
4 Saya senang terhadap 
promosi group blackberry 
messenger yang dilakukan 
oleh pemilik online-shop 
3,83 0,68 
5 Pemilik online-shop  
mampu  meyakinkan 
saya sebagai pembeli 
dalam    mempromosikan 
produk yang ditawarkan 
4,1 0,54 
 Minat Pembelian   
6 Saya tertarik tentang group 
online-shopping yang 
terdapat dalam blackberry 
messenger saya. 
3,76 0,79 
7 Saya memiliki minat beli 
setelah melihat promosi 






dan model yang menjadi 
pertimbangan saya ketika 





9 Saya tidak puas melihat 
produk yang ditampilkan 
pada gambar dengan 
setelah menerima 
pesanan yang saya beli 
3,59 0,87 
10 Setelah saya melakukan 
transaksi pembelian di 
group online-shop, dan 




Sumber : data diolah 
Analisis Regresi 
 
Dari tabel dibawah ini dapat kita ketahui 
bahwa promosi penjualan di group blackberry 
messenger signifikan mempengaruhi minat beli 
mahasiswa, karena nilai Sig lebih kecil dari 0,05.  
Berdasarkan tabel 2 didapat nilai koefisien 
korelasi (R) promosi penjualan di group blackberry 




messenger dengan minat beli mahasiswa sebesar 
0,488 berarti hubungan antara variabel searah dan 
kuat. Untuk regresi dengan lebih dari dua variabel 
bebas, digunakan Adjusted R Square sebagai 
koefisien determinasi. Nilai koefisien determinasi 
(adjusted R Square adalah 0,220 artinya 22% minat 
beli mahasiswa dapat dijelaskan oleh promosi 
penjualan di group blackberry messenger. 
Sedangkan sisanya (100%-22%=78%) dijelaskan 
oleh variabel lain.  
 Dari uji Anova atau F-Test, didapat F 
hitung adalah 13,437 dengan tingkat signifikansi 
0,001. karena probabilitas (0,001) jauh lebih kecil 
dari 0,05 sehingga model regresi bisa dipakai untuk 
memprediksi minat beli mahasiswa atau dapat 
dikatakan promosi penjualan di group blackberry 
messenger secara bersama-sama berpengaruh 
terhadap intensi kewirausahaan. Untuk lebih 
jelaskan kita dapat melihat pada tabel 4.5 dibawah 
ini. 
 
Tabel 2 Regresi Berganda 




Kesimpulan yang dihasilkan dari penelitian ini 
adalah promosi penjualan di group blackberry 
messenger signifikan mempengaruhi minat beli 
mahasiswa, karena nilai Sig lebih kecil dari 0,05. 
usaha pakaian dengan menggunakan group 
blackberry messenger ini sangat efektif karena 
dilihat dari banyaknya minat pembeli mahasiswa 
dengan kemudahan cara pemesanan dan melihat 
produk yang diberikan. Sehingga bisnis pakaian ini 
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Variabel                                          
FULL MODEL 
β  Sig 
Promosi Penjualan 0,391 0,001 
Adj. R Square = 0,220 
r = 0,488 
F = 13,437 (Sig) 
  
